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АНОТАЦІЯ 
 

Цепа В.О. Розробка маркетингових заходів з удосконалення обслуговування 

клієнтів підприємства. 

Кваліфікаційна робота присвячена вивченню теоретичних засад та практичних 

аспектів маркетингової діяльності підприємства. Розглянуто теоретичні основи 

маркетингових заходів з удосконалення обслуговування клієнтів. Проаналізовано 

маркетингове середовище ТОВ «АРОМАТЄКА». Представлені напрями 

вдосконалення обслуговування клієнтів. В процесі написання роботи зроблено 

висновки та запропоновано заходи щодо удосконалення обслуговування клієнтів 

підприємства ТОВ «АРОМАТЄКА». Результати роботи можуть бути використані в 

практичній маркетинговій діяльності. 

 Ключові слова: обслуговування, маркетингові заходи, задоволеність 

споживача, лояльність споживачів, програма лояльності. 

 

SUMMARY 

Tsepa V.O. Development of marketing activities to improve customer service of the 

enterprise. 

The Bachelor’s thesis is devoted to the study of theoretical foundations and practical 

aspects of marketing activity of the enterprise. The theoretical foundations of marketing 

activities to improve customer service are considered. The marketing environment of 

AROMATEQUE LLC is analyzed. The directions of improvement of customer service are 

presented. In the process of work, conclusions were made and measures to improve the 

service of clients of AROMATEQUE LLC are proposed. Results of work can be used in 

practical marketing activities. 

Keywords: service,  marketing activities, consumer satisfaction, customer loyalty, a 

loyalty program. 
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